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Variabel-Variabel Yang Mempengaruhi Keputusan Pembelian Konsumen 








Pemahaman perilaku konsumen dalam situasi tertentu akan memberikan 
masukan dibidang pemasaran dalam menentukan strategi pemasaran yang 
direncanakan maupun yang dilaksanakan. Tujuan penelitian ini adalah untuk 
mengetahui dan menganalisa pengaruh produk, harga, promosi, dan distribusi 
secara simultan dan parsial terhadap keputusan pembelian konsumen pada Toko 
Swalayan Koperasi Setia Bhakti Wanita di Surabaya. Jadi sangat penting bagi 
perusahaan untuk mengetahui faktor-faktor dalam keputusan pembelian yang 
nantinya dapat dipakai untuk memuaskan konsumen. Oleh karena itu pihak 
manajemen perusahaan harus mengetahui hal-hal yang mempengaruhi keputusan 
pembelian konsumen. 
Variabel yang digunakan dalam penelitian ini adalah variabel produk, harga 
,promosi, dan distribusi. Sampel dari yang digunakan pada penelitian ini sebanyak 
97 orang. Teknik sampel yang dipergunakan adalah purposive sampling. Jenis 
data yang digunakan untuk penelitian ini adalah data primer dengan menyebarkan 
kuesioner pada 97 orang. Teknik analisis yang digunakan adalah teknik analisis 
regresi linier berganda.  
Hasil analisis dari penelitin ini adalah variabel produk, harga, promosi, dan 
distribusi secara simultan berpengaruh signifikan terhadap keputusan Pembelian 
konsumen. Sedangkan secara parsial variabel produk (X1) mempunyai pengaruh 
signifikan terhadap keputusan pembelian konsumen (Y). Variabel harga (X2), 
variabel promosi (X3), dan variabel distribusi (X4) tidak mempunyai pengaruh  
signifikan terhadap keputusan pembelian konsumen (Y). Karena variabel harga, 
variabel promosi, dan variabel distribusi bagi konsumen sama halnya dengan yang 
ditawarkan pesaingnya. 
 
Kata Kunci : Produk (X1), Harga (X2), Promosi (X3), Distribusi (X4), dan 
Keputusan Pembelian Konsumen (Y) 
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Variables that Affecting Consumer’s Purchasing Decision at Koperasi Setia 










Understanding of consumer behaviors in a given situation will provide the 
input to the marketing fields in determining marketing strategies that were 
planned and implemented. The purpose of this study was to determine and 
analyze the effect of product, price, promotion, and distribution simultaneously 
and partially on consumer’s purchasing decisions at Koperasi Setia Bhakti Wanita 
Supermarket in Surabaya. So it is very important for the companies to know the 
factors in purchasing decisions that in later can be used to satisfy the consumers. 
Therefore, the company management should know the things that affect the 
consumer’s purchasing decisions. 
Variables that used in this study are product, price, promotion, and 
distribution variables. The samples that used in this study are as many as 97 
peoples. The sampling technique that used was purposive sampling. The type of 
data that used for this study is primary data by distributing the questionnaires to 
97 peoples. The analysis technique that used is the techniques of multiple linear 
regression analysis. 
The analysis results of this study are the variable of product, price, 
promotion, and distribution that are simultaneously has significant effect on 
consumer’s purchasing decision. While the variable of product (X1) partially has a 
significant effect on consumer’s purchasing decisions (Y). Variable of price (X2), 
variable of promotion (X3), and variable of distribution (X4) partially had no 
significant effect on consumer’s purchasing decisions (Y). For consumers it is 
caused by the price, promotion, and distribution variables are had similarly 
offered by competitors. 
 
Keywords: Product (X1), Price (X2), Promotion (X3), Distribution (X4), and 
Consumer’s Purchase Decision (Y) 
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1.1 Latar Belakang 
Sejalan dengan semakin berkembangnya perekonomian Indonesia, 
perusahaan-perusahaan juga semakin berkembang. Semakin banyaknya 
perusahaan yang sejenis akan menimbulkan kebebasan pembeli untuk 
memilih serta membandingkan barang dengan berbagai faktor, baik dari segi 
harga, mutu, jenis, dan sebagainya. Dengan adanya kenyataan ini setiap 
perusahaan harus berusaha untuk dapat survive dan tetap eksis dalam 
operasionalnya. Hal ini dapat dicapai melalui berbagai usaha yang menunjang 
untuk mencapai keberhasilam perusahaan dan sejalan dengan masalah-
masalah perusahaan yang cenderung semakin kompleks. 
Berarti pemasar harus memahami mengapa dan bagaimana konsumen 
beraksi dalam situasi konsumsi, sehingga pemasar dapat mengembangkan 
produk, menetapkan harga, mengadakan promosi, dan mendistribusikan 
produknya sesuai dengan kebutuhan dan keinginan konsumen dengan 
mempelajari perilaku konsumen, perusahaan dapat mengetahui adanya 
peluang baru dan belum terpenuhinya kebutuhan dan keinginan konsumen. 
Pemasaran merupakan suatu kegiatan yang penting bagi kelangsungan 
hidup perusahaan. Kelangsungan hidup perusahaan dapat dilihat dari tingkat 
keuntungan yang diperoleh perusahaan tersebut setiap tahunnya. Pemasaran 
bagi perusahaan merupakan faktor utama bagi kelangsungan hidup 
perusahaan serta harus bisa memahami mengapa dan bagaimana konsumen 
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beraksi dalam situasi konsumsi, sehingga perusahaan dapat mengembangkan 
produk, menetapkan harga, mengadakan promosi dan mendistribusikan 
produknya sesuai dengan kebutuhan dan keinginan konsumen. 
Faktor tersebut dapat mempengaruhi pembelian konsumen dalam 
kelangsungan hidup perusahaan disaat perekonomian yang tidak menentu ini, 
maka setiap perusahaan dituntut untuk melakukan strategi yang diharapkan 
dapat berguna dalam memperoleh hasil penjualan yang meningkat. Untuk itu 
perusahaan harus memiliki strategi yang dapat memberikan keputusan kepada 
konsumen dalam membeli produk yang ada pada perusahaan tersebut. 
Dalam keputusan pembelian, konsumen sering kali ada lebih dari dua 
pihak yang terlibat dalam proses pertukaran atau pembelinya. Proses 
pengambilan keputusan pembeli sangat bervariasi, ada yang sederhana ada 
pula yang kompleks. Proses-proses tersebut dimulai pembelian beberapa 
produk hingga terjadinya transaksi pembelian. Namun proses pengambilan 
keputusan tidak hanya berakhir dengan terjadinya transaksi pembelian, akan 
tetapi diikuti oleh tahap-tahap perilaku pasca pembelian. 
Perilaku konsumen sendiri dipengaruhi oleh beberapa faktor yang 
dapat mempengaruhi keputusan pembelian. Ditinjau dari pola pikir dan 
tindakan yang berbeda-beda antar individu dalam mengambil keputusan 
pembelian, yaitu faktor individu konsumen, lingkungan eksternal dan bauran 
pemasaran. Pemahaman akan perilaku konsumen dalam situasi tertentu akan 
memberikan masukan dibidang pemasaran dalam menentukan strategi 
pemasaran yang direncanakan maupun yang dilaksanakan. Jadi sangat 
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penting bagi perusahaan untuk mengetahui faktor-faktor dalam keputusan 
pembelian yang nantinya dapat dipakai untuk memuaskan konsumen. 
Konsumen dapat membeli segala kebutuhannya di berbagai tempat, 
misalnya warung, toko, pasar tradisional, supermarket, minimarket, dan 
swalayan. Konsep yang ditawarkan oleh swalayan adalah berbelanja bebas 
memilih dan mengambil sendiri produk yang akan dibeli. Menjamurnya 
tempat-tempat yang menjual produk-produk sesuai kebutuhan konsumen 
merupakan tantangan bagi pengusaha swalayan khusunya yang ada di sekitar 
wilayah Surabaya.  
Untuk itu setiap perusahaan harus selalu mencari cara atau strategi 
penjualan agar dapat manarik minat konsumen dalam membeli produk. Maka 
dari perencanaan produk yang dihasilkan, penetapan harga, strategi promosi, 
segmentasi pasar, diferensiasi produk dan lain sebagainya yang harus 
dipikirkan secara matang dan dilakukan dengan tepat. Namun semua itu tidak 
cukup membuat pembeli kembali karena mereka memperoleh produk dengan 
sejenis dengan harga yang relatif sama atau bahkan lebih murah dan lebih 
berkualitas dimana-mana. Perusahaan harus membuat sesuatu yang berbeda 
dari pesaing agar mampu merebut hati pembeli, sehingga menjadi pelanggan 
dalam jangka panjang. 
Mengingat arti penting pelanggan sebagai kunci sukses usaha, maka 
perusahaan harus dapat menjalin hubungan jangka panjang dengan 
pelanggan. Hubungan jangka panjang yang dimaksud bukan sekedar 
hubungan yang semu yaitu hubungan komunikasi satu arah dan bersifat 
sementara. Inilah yang dilakukan oleh Swalayan Koperasi Setia Bhakti 
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Wanita di Surabaya dalam mengelolah bisnisnya. Swalayan merupakan jenis 
usaha waralaba. Tidak mudah bagi Swalayan Koperasi Setia Bhakti Wanita 
untuk mengembangkan bisnisnya ditengah persaingan yang kompetitif. 
Dapat dilihat bahwa bukan hal yang mudah bagi Swalayan Koperasi 
Setia Bhakti Wanita dalam menarik konsumen untuk melakukan pembelian 
yang berulang-ulang. Selain itu, Swalayan juga harus berhadapan langsung 
dengan pesaingnya. Pesaing-pesaing yang ada terutama Alfamart, Indomart, 
Circle K yang sama-sama memiliki usaha yang sama dimana produk-produk 
yang adapun tidak jauh beda dengan produk-produk yang ada di Swalayan 
Koperasi Setia Bhakti Wanita. Dengan harga serta kualitas produk yang sama 
membuat Swalayan Koperasi Setia Bhakti Wanita berusaha dalam 
meningkatkan visi dan misi dalam menjalankan usaha ini. 
Pihak manajemen Swalayan Koperasi Setia Bhakti Wanita bagian 
pemasaran harus mengetahui hal-hal yang mempengaruhi keputusan 
pembelian seperti pengiriman produk, performa produk, citra perusahaan atau 
produk, merk, nilai harga yang dihubungkan dengan nilai yang diterima 
konsumen, prestasi para karyawan, keunggulan dan kelemahan pesaing. 
Selain itu Swalayan Koperasi Setia Bhakti Wanita memiliki daya tarik 
tersendiri seperti tampilan toko yang bersih dan nyaman. Berdasarkan 
berbagai penjelasan tersebut diatas, maka dapat ditarik kesimpulan bahwa 
faktor-faktor yang mempengaruhi keputusan pembelian adalah produk, harga, 
promosi, dan distribusi. 
Produk yang ada di Swalayan Koperasi Setia Bhakti Wanita 
mempunyai jenis dan beraneka ragam, karena konsep dari Swalayan Koperasi 
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Setia Bhakti Wanita sendiri sama halnya minimarket yang menyediakan 
produk berbagai kebutuhan pokok seperti beras, gula, dan minyak. Selain itu 
kebutuhan lainnya seperti obat-obatan, rokok, dan perlengkapan alat tulis. 
Dilihat dari segi harga, Swalayan Koperasi Setia Bhakti Wanita 
memiliki harga yang sesuai dengan nilai produknya, dan harga yang 
ditawarkan juga merupakan harga yang kompetitif. Untuk konsumen yang 
beranggota di Swalayan Koperasi Setia Bhakti Wanita bisa berbelanja dengan 
cara kredit sesuai dengan kelompok anggota yang sudah terdaftar, sehingga 
banyak konsumen yang datang dan tertarik membeli di Swalayan Koperasi 
Setia Bhakti Wanita. 
Dari segi promosi, Swalayan Koprasi Setia Bhakti Wanita melakukan 
kegiatan melalui media cetak seperti brosur jika ada kenaikan harga. Promosi 
juga dilakukan pada Swalayan Koperasi Setia Bhakti Wanita melalui SPG 
dengan menawarkan produk- produk baru yang nantinya produk tersebut 
akan dijual pada Swalayan Koperasi Setia Bhakti Wanita di Surabaya. 
Dari segi distribusi pihak Swalayan Koperasi Setia Bhakti Wanita 
telah melakukan sasaran utama dari keputusan tempat dan distribusi yang 
memastikan bahwa produk tersedia pada waktu dan tempat sesuai dengan 
keinginan pelanggan. 
Dari keadaan ini, maka perlu disadari bahwa perilaku pembeli 
sangatlah penting karena konsumen merupakan faktor penentu terhadap 
berkembangnya suatu perusahaan. Oleh karena itu hal yang perlu dilakukan 
oleh perusahaan adalah mengetahui bagaimana variabel produk, harga, 
promosi, dan distribusi merupakan faktor yang mendasari pertimbangan 
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konsumen dalam melakukan keputusan pembelian. Adapun data penjualan di 
Swalayan Koperasi Setia Bhakti Wanita pada tahun 2013 dibawah ini. 
 
Tabel 1.1  
Data penjualan di Swalayan Koperasi Setia  
Bhakti Wanita Bulan Januari - September 
Bulan Penjualan Pembeli (orang) 
Januari 57.761.250 1.785 
Februari 46.320.700 1.672 
Maret 40.468.900 1.453 
April 45.290.350 1.520 
Mei 42.700.250 1.549 
Juni 46.875.500 1.670 
Juli 65.965.100 1.796 
Agustus 39.275.450 1.351 
September 50.492.950 1.545 
Sumber : Swalayan Koperasi Setia Bhakti Wanita di Surabaya tahun 2013 
  
Data penjualan diatas mengalami fluktuatif, hal tersebut disebabkan 
oleh jumlah pelanggan yang membeli di Swalayan Koperasi Setia Bhakti 
Wanita di Surabaya tidak menentu. Sebagian besar pelanggan yang membeli 
di Swalayan tersebut adalah anggota yang sudah terdaftar di Koperasi Setia 
Bhakti Wanita. 
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Dari penjelasan diatas, maka peneliti tertarik untuk melakukan 
penelitian dengan judul “Variabel-Variabel yang Mempengaruhi 
Keputusan Pembeli pada Toko Swalayan Koperasi Setia Bhakti Wanita 
di Surabaya”. 
 
1.2 Rumusan Masalah 
Berdasarkan dari latar belakang yang telah diuraiakan, maka penulis 
merumuskan masalah sebagai berikut : 
1. Apakah ada pengaruh produk, harga, promosi, dan distribusi secara 
simultan terhadap keputusan pembelian konsumen pada Toko Swalayan 
Koperasi Setia Bhakti Wanita Surabaya? 
2. Apakah ada pengaruh produk, harga, promosi, dan distribusi secara 
parsial terhadap keputusan pembelian konsumen pada Toko Swalayan 
Koperasi Setia Bhakti Wanita di Surabaya? 
 
1.3 Tujuan Penelitian 
Adapun tujuan dari penelitian ini adalah : 
1. Untuk mengetahui dan menganalisa pengaruh produk, harga, promosi, 
dan distribusi secara simultan terhadap keputusan pembelian konsumen 
pada Toko Swalayan Koperasi Setia Bhakti Wanita di Surabaya. 
2. Untuk mengetahui dan menganalisa pengaruh produk, harga, promosi, 
dan distribusi secara parsial terhadap keputusan pembelian konsumen 
pada Toko Swalayan Koperasi Setia Bhakti Wanita di Surabaya. 
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1.4  Manfaat Penelitian 
Penelitian ini diharapkan akan dapat memberikan manfaat-manfaat 
sebagai berikut : 
1. Hasil penelitan ini diharapkan dapat membantu pemimpin perusahaan untuk 
meninjau kembali apa yang harus dilakukan dalam mengambil kebijakan 
dalam menilai keputusan pembelian konsumen pada Toko Swalayan 
Koperasi Setia Bhakti Wanita di Surabaya. 
2. Hasil penelitian ini diharapkan dapat digunakan untuk kepentingan ilmiah 
dan referensi untuk penelitian yang akan datang, khususnya di bidang 
pemasaran yang berkaitan dengan keputusan pembelian konsumen. 
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